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DESCRIPCIÓN 
Muestra el análisis situacional de la aglomeración empresarial de la Industria de 
marroquinería y el calzado ubicado en el barrio El Restrepo, en la ciudad de Bogotá D. C. 
En relación con la comercialización de sus productos y la manera en la cual la aplicación 
de una estrategia de mercadeo repercute en el beneficio en la relación a sus ventas. 
 
METODOLOGÍA 
La metodología propuesta se enfoca en la revisión bibliográfica y análisis de la estadística 
realizada en la encuesta, donde por medio de la información recolectada y bajo el enfoque 
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utilizado se produjo la contribución de la estrategia propuesta y la aplicación del 
instrumento diseñado por el grupo investigativo.  
Por medio del análisis de resultados obtenidos y el presupuesto realizado, se evidenciaron 
las estrategias más significativas que la industria debe adoptar sobre la base de un modelo 
de gestión integral el cual cuente con criterios de eficiencia e innovación frente a las 
tendencias del internet. 
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 Existe una débil articulación institucional entre el Sector de Cuero, Calzado y 
Marroquinería en Colombia y la oferta gubernamental de apoyo y regulación  
 En la gran mayoría de pymes de marroquinería y calzado, el mecanismo de diseño 
aún no es fundamental en el proceso productivo. Esta situación genera un concepto 
negativo en su capacidad de generar valor agregado y dificulta el posicionamiento 
de productos y marcas de una empresa. 
 La situación actual de la aglomeración productora y comercializadora de calzado 
del barrio El Restrepo (Bogotá D. C.) es desalentadora, por cuanto el sector viene 
presentando una contracción de la producción, y el comercio por parte del pequeño 
y microempresario, se ha visto desplazado por la competencia que ejercen los 
almacenes de cadena, que ofrecen una variedad mayor de calzado a costos 
considerablemente menores y operan en concesiones.  
 Al mismo tiempo, existe una influencia tremenda del calzado chino, el cual entra a 
costos muy bajos —tanto por la vía legal como por contrabando—, lo que vuelve 
imposible competir vía precios con este producto, que además de económico, es de 
apariencia atractiva y variada, como lo reconocen los mismos empresarios de la 
zona.  
 Según el estudio financiero realizado para el caso y con la perspectiva actual del 
mercado de calzado y marroquinería del sector estudiado a causa de la contingencia 
mundial ocasionada por el virus covid-19 el equipo investigador coincide que se 
hace necesario la implementación del plan de marketing dado los resultados 
obtenidos bajo el nombrado estudio que aseguran un beneficio económico asociado 
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